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Intisari 
 
Dealer Wijaya Motor dan dealer Trijaya motor adalah dealer yang menjual 
sepeda motor second dengan berbagai merk yaitu merk yamaha, kawasaki, honda 
dan suzuki. Penelitian ini dilakukan untuk mencari alternatif strategi pemasaran 
sepeda motor second (bekas pakai) dengan pendekatan Metode SWOT (kekuatan, 
kelemahan, peluang, ancaman) dan Metode BCG (Boston Consulting Group) untuk 
meningkatkan penjualan pada dealer Wijaya Motor. 
Hasil dari Metode SWOT diperoleh Diagram matriks SWOT dengan koordinat 
(0,88;0,78) dan dapat diidentifikasikan Faktor Strategi Internal yaitu Faktor 
Kekuatan didapat : permodalan usaha kuat skor rating 4, memiliki banyak cabang 
skor rating 4. Faktor Kelemahan didapat : promosi kurang skor rating 2, penjualan 
sepeda motor tidak stabil skor rating 2, jaminan garansi mesin sepeda motor kurang 
skor rating 2, pelayanan kepada pelanggan kurang maksimal skor rating 2. Faktor 
Strategi Eksternal dapat diidentifikasikan yaitu Faktor Peluang didapat : merk sepeda 
motor sudah dikenal sehingga memudahkan informasi skor rating 4. Faktor 
Ancaman didapat : banyak pengusaha dealer yang sejenis skor rating 3. Hasil dari 
Metode BCG diperoleh Tingkat pertumbuhan pasar pada dealer Wijaya Motor 
adalah 10,3 % , pangsa pasar relatif dealer Wijaya Motor pada Tahun 2012 adalah 
1,02 x dan 2013 adalah 1,04 x dimana keduanya memiliki nilai lebih besar dari 1 
(>1). Hasil Analisis perhitungan dengan Matriks BCG mengenai Tingkat 
pertumbuhan pasar dan Pangsa pasar relatif maka dapat diketahui strategi portofolio 
yaitu strategi pengembangan pasar, merger dengan dealer lain, memaksimalkan aset, 
menambah modal usaha, memaksimalkan tenaga sales penjualan, memperbanyak 
promosi. 
 
Kata Kunci : Metode SWOT, Metode BCG, Faktor Internal, Faktor Eksternal. 
 
 
Pendahuluan 
Penelitian ini dilakukan untuk mencari alternatif strategi pemasaran sepeda motor 
second (bekas pakai) pada dealer Wijaya Motor dengan pendekatan Metode SWOT 
(kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman) dan Metode BCG (Boston Consulting 
Group) untuk mengetahui pertumbuhan pasar dan pangsa pasar antara dealer Wijaya 
Motor dengan dealer Trijaya Motor. 
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1.1 Batasan Masalah 
Penelitian hanya dilakukan terhadap faktor eksternal (peluang, ancaman) dan faktor 
internal (kekuatan, kelemahan) yang dimiliki perusahaan, Pembahasan masalah 
hanya pada penentuan alternatif strategi pemasaran berikut pertumbuhan pasar dan 
pangsa pasarnya, Penelitian ini menggunakan data penjualan Trijaya Motor dalam 
kurun waktu tertentu sebagai data pembanding dalam menganalisis pertumbuhan 
pasar dan pangsa pasar, Metode SWOT digunakan untuk menentukan alternatif 
strategi pemasaran yang ditawarkan, Metode BCG digunakan untuk menganalisis 
pertumbuhan pasar (market growth) dan pangsa pasar (market share) dealer Wijaya 
Motor terhadap dealer Trijaya Motor, Objek pada penelitian ini adalah dealer sepeda 
motor second Wijaya Motor, Penelitian tidak memperhitungkan biaya modal usaha 
dan perawatan tapi hanya mengetahui nilai pejualan sepeda motor second dalam 
kurun waktu tertentu. 
 
1.2 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah : menentukan faktor yang berpengaruh 
dalam meningkatkan permintaan penjualan sepeda motor second, mendapatkan 
alternative strategi pemasaran yang sesuai sehingga diketahui prioritas dalam 
pengembangannya agar usaha untuk meningkatkan permintaan penjualan dapat 
menjadi lebih terarah dan konsisten, untuk mengetahui pertumbuhan pasar dan 
pangsa pasar dealer Wijaya Motor terhadap dealerTrijaya Motor. 
 
2.  Analisis SWOT 
Pada tahap ini diawali dengan proses identifikasi berupa Faktor Strategi Internal dan 
Faktor Strategi Eksternal dealer wijaya motor, kemudian dibuat Kuesioner dari 
factor internal dan faktor eksternal, kemudian membuat Tabel IFAS dan Tabel 
EFAS, kemudian membuat Diagram matriks IE( Internal-Eksternal) Langkah 
terakhir membuat diagram matriks SWOT sehingga dapat diketahui hasil alternatif 
strategi pemasaran berdasarkan Diagram Matriks SWOT. 
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3. Analisis BCG 
Setelah dilakukan urutan analisis SWOT kemudian dilakukan analisis BCG Pada 
tahap ini dilakukan perhitungan untuk mendapatkan nilai Pertumbuhan Pasar dan 
Pangsa Pasar Relatif perusahaan untuk mengetahui posisi dealer Wijaya Motor 
dalam sektor bisnis yang sedang dijalankan terhadap dealer Trijaya Motor, sehingga 
dapat menghasilkan strategi yang tepat. 
 
Metode Penelitian 
Untuk mendapatkan hasil pemecahan masalah yang optimum diusahakan 
memecahkan masalah secara terstruktur. Alur pemecahan masalahnya dapat dilihat 
pada Gambar Diagram Alir Penelitian. 
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Hasil Penelitian dan Pembahasan 
 
5.1. Analisis Matriks SWOT 
Faktor Internal dan Eksternal 
a. Kekuatan 
1). Pemodalan usaha kuat 
2) Jaringan pemasaran luas 
3) Memiliki banyak cabang 
4) Kesejahteraan karyawan mengenai gaji terjamin 
5) Kualitas sepeda motor relatif baik 
6) Memiliki servis perbengkelan sendiri 
b. Kelemahan 
1) Promosi kurang 
2) Penjualan sepeda motor tidak stabil 
3) Jaminan garansi mesin sepeda motor kurang 
4) Pelayanan kepada pelanggan kurang maksimal 
c. Peluang 
1) Merk sepeda motor sudah dikenal sehingga memudahkan informasi. 
2) Minat pembelian sepeda motor second masih cukup tinggi 
3) Lokasi dealer yang strategis. 
4) Keuntungan penjualan yang cukup tinggi. 
5) kerjasama dengan manajemen leasing kuat. 
d. Ancaman 
1) Banyak pengusaha dealer yang sejenis. 
2) Kondisi manejemen keuangan internal yang tidak stabil. 
3) Kondisi perekonomian negara dan tingkat pendapatan masyarakat yang 
mempengaruhi daya beli masyarakat akan sepeda motor second. 
 
5.2. Tabel Matrik Strategi Internal 
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5.3. Tabel Matriks Strategi Eksternal 
 
 
5.3.Diagram Matriks Internal- Eksternal. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Jurnal Ilmiah Teknik Industri dan Informasi    --    87 
 
 
  
Vol. 2 – No. 2; Mei 2014 
 
 
5.4. Diagram Matriks SWOT  
 
 
5.5. Diagram Matriks SWOT Dealer Wijaya Motor 
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6. Analisis Matriks BCG 
Teknik yang dikembangkan Boston Consulting Group untuk membantu dealer 
Wijaya Motor dalam menentukan strategi pemasaran berdasarkan matrik BCG. 
Bertujuan untuk mengetahui pertumbuhan pasar dan untuk mengetahui pangsa pasar 
relative dealer Wijaya Motor yang dibandingkan dengan dealer Trijaya Motor, 
sehingga dengan demikian dapat diketahui alternatif strategi pemasaran yang tepat 
sebagai upaya untuk meningkatkan permintaan penjualan. Sebagai data dealer 
pembanding dalam penelitian ini adalah dealer Trijaya Motor. 
 
6.1. Analisis Tingkat Pertumbuhan Pasar 
 
Tabel Volume Penjualan Dealer Wijaya Motor Pada Tahun 2012 dan 2013 
 
 
Tabel Volume Penjualan Dealer Trijaya Motor Pada Tahun 2012 dan 2013 
 
Maka berdasarkan perhitungan matriks BCG diatas sehingga dapat diketahui pangsa 
pasar relatif dealer Wijaya Motor Tahun 2012 dan 2013 dibandingkan dengan dealer 
Trijaya Motor Tahun 2012 danTahun 2013 adalah sebagai berikut : 
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6.3. Matriks BCG Dealer Wijaya Motor Tahun 2012 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
90 -- Jurnal Ilmiah Teknik Industri dan Informasi 
 
Vol. 2 – No. 2; Mei 2014 
6.4. Matriks BCG Dealer Wijaya Motor Tahun 2013 
 
Kesimpulan 
 
1). Berdasarkan Analisis SWOT dapat diidentifikasi faktor-faktor yang 
mempengaruhi permintaan penjualan adalah sebagai berikut : 
 a). Faktor Internal 
1. Faktor Kekuatan yang terdiri dari : permodalan usaha kuat dengan bobot 
0,131979695 rating 4, jaringan pemasaran luas bobot 0,111675127 rating 3, 
memiliki banyak cabang bobot 0,126903553 rating 4, kesejahteraan 
karyawan mengenai gaji terjamin bobot 0,101522843 rating 3, kualitas 
sepeda motor relatif baik bobot 0,111675127 rating 3, memiliki servis 
perbengkelan tersendiri bobot 0,116751269 rating 3. 
2. Faktor Kelemahan yang terdiri dari : promosi kurang bobot 0,086294416 
rating 2, penjualan sepeda motor tidak stabil bobot 0,07106599 rating 2, 
jaminan garansi mesin sepeda motor kurang bobot 0,07106599 rating 2, 
pelayanan kepada pelanggan kurang maksimal 0,07106599 rating 2. 
 
b). Faktor Eksternal 
1. Faktor Peluang yang terdiri dari : merk sepeda motor sudah dikenal sehingga 
memudahkan informasi bobot 0,159509202 rating 4, minat pembelian sepeda 
motor second masih cukup tinggi bobot 0,128834356 rating 3, lokasi dealer 
yang strategis bobot 0,128834356 rating 3, keuntungan penjualan yang cukup 
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tinggi bobot 0,134969325 rating 3, kerjasama dengan manajemen leasing 
cukup kuat bobot 0,153374233 rating 3. 
2. Faktor Ancaman yang terdiri dari : banyak pengusaha dealer yang sejenis 
bobot 0,110429448 rating 3, kondisi manajemen keuangan internal yang 
tidak stabil 0,085889571 rating 2, kondisi perekonomian negara dan tingkat 
pendapatan masyarakat yang mempengaruhi daya beli masyarakat akan 
sepeda motor second bobot 0,098159509 rating 2. 
2). Berdasarkan hasil dari Diagram Matriks SWOT menunjukkan perpotongan garis 
pada koordinat (0,88;0,78) menunjukkan strategi expansion mendukung strategi 
offensif, strategi ini adalah strategi yang menggunakan kekuatan untuk 
memanfaatkan peluang yaitu Strategi SO. Strategi SO yang digunakan adalah 
melakukan strategi akuisisi, melakukan pendekatan penetrasi pasar, meningkatkan 
kualitas sepeda motor, menambah jumlah varians sepeda motor second, 
mempermudah pengurusan sepeda motor kredit. 
3). Dari analisis perhitungan dengan menggunakan matriks BCG mengenai tingkat 
pertumbuhan pasar dan pangsa pasar, maka dapat disimpulkan bahwa : 
a. Tingkat pertumbuhan pasar pada dealer Wijaya Motor adalah sebesar 10,3 % 
dimana nilai ini menunjukkan dealer Wijaya Motor memiliki tingkat 
pertumbuhan pasar tinggi. 
b. Pangsa pasar relatif dealer Wijaya Motor lebih besar dibandingkan dengan 
dealer Trijaya Motor karena nilai pangsa pasar relatif dealer Wijaya Motor 
pada Tahun 2012 adalah 1,02 x dan 2013 adalah 1,04 x dimana keduanya 
memiliki nilai lebih besar dari 1 (>1). 
c. Hasil Analisis perhitungan dengan Matriks BCG mengenai Tingkat 
pertumbuhan pasar (Market Growth) dan Pangsa pasar relatif (Market Share 
Relative) maka dapat diketahui posisi dealer Wijaya Motor berada di kuadran 
Question Mark (?) yang menunjukkan posisi berada pada Laju pertumbuhan 
yang cukup tinggi tapi Pangsa pasar dalam kondisi rendah. Strategi yang 
digunakan dealer Wijaya Motor adalah dengan strategi portofolio dengan 
melakukan strategi pengembangan pasar, merger dengan dealer lain, 
memaksimalkan aset, menambah modal usaha, memaksimalkan tenaga seles 
penjualan dan memperbanyak promosi. 
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